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4. Interessentanalyse




Formal, deltagere og anvendelse

* Formal

e Sikre at alle relevante personer inddrages i
Sales & O|oerations Planning (S&OP) for at
give et velfunderet grundlag at tilrettelaegge
S&OP processen p3a, saledes alle relevante
input kommer til at indga som grundlag i
S&OP processen.

e Deltagere

* Virksomhedens topledelse og relevante
mellemledere og ngglemedarbejdere som
skal medvirke til at skabe grundlaget for
et S&OP projekt.

* Anvendelsestidspunkt
* | erkendelsesfasen.




Kommentarer

e Det er vigtigt, at der sker en velfunderet
afklaring af de interessenter, som direkte og
indirekte har indflydelse pa implementeringen
og driften af et eventuelt S&OP projekt.

* Interessentanalysen giver en indledende
mulighed for at kortleegge, hvem som skal
inddrages i S&OP processen, hvordan dette
bar ske, og hvordan kommunikation skal
tilrettelaegges i forhold til den enkelte
interessent.

e Nar implementeringen af S&OP processen har
fundet sted, bgr det genovejes, hvordan de
forskellige interessenter bgr inddrages og
informeres.




Interessenters betydning i S&OP processen

Arbejdsbier Hessourcepersoner




Fremgangsmade

e Ansvarlig for gennemfgrelsen af
interessentanalysen kan veere den
mellemleder/medarbejder, som er tilteenkt
opgaven som S&OP procesejer/manager.
Topledelsen bgr inddrages i gennemfgrelsen
af analysen og godkende kategoriseringen og
handteringen af de forskellige interessenter.

e Budskaber skal afpasses i forhold til de
forskellige interessentgrupper: Arbejdsbier
(skal kunne lgse opgaven), ressourcepersoner
(skal kunne se ngdvendigheden), eksterne
(skal kunne fgle sig orienteret og inddraget
hvis ngdvendigt) og gra eminencer (skal veere
med til at st@tte projektet).
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